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RESUMEN EJECTUVO

Este estudio se elaboro para analizar el mercado que comprende la

comercializacion e importacion de insumos, instrumentos y equipos meédicos.

Para importar y comercializar los productos de Mequimedix Cia Ltda, se realizo
un analisis de las barreras arancelarias y no arancelarias que rigen dentro del Ecuador,
los afios en los que se enfoco el estudio principalmente fueron 2014, 2015 y 2016 ya
que en los mismos, se implementaron: las salvaguardias, prohibiciones arancelarias a
ciertos productos y el aumento porcentual del IVA. Esto tuvo un impacto en las ventas
de la empresa, lo que hizo que busquen nuevas formas de comercializar los productos

y estrategias para mejorar sus ventas y asi mejorar su rentabilidad.

Con la finalidad de que Mequimedix tengo un incremento en sus ventas,
impartiendo conocimiento general dentro del ndcleo de la empresa acerca de los
procesos, y documentacion necesaria para realizar importaciones de productos
médicos, esto nos ayudara a seguir comercializando productos de alta calidad con
nuestros clientes habituales, a un precio que les hace ser competitivos en el mercado

de la comercializaciones e importacion de insumos, instrumentos y equipos médicos.



ABSTRACT

This study was elaborated to analyze the market that includes the

commercialization and importation of medical supplies, instruments and equipment.

To import and market the products of Mequimedix Cia Ltda, an analysis of the
tariff and non-tariff barriers that governed within Ecuador was carried out, the years in
which the study was focused were 2014, 2015 and 2016, Were implemented:
safeguards, tariff bans on certain products and the percentage increase of VAT. This
had an impact on the sales of the company, which made them look for new ways to
market the products and strategies to improve their sales and thus improve their

profitability.

With the purpose of Mequimedix have an increase in sales, imparting general
knowledge within the core of the company about the processes, and documentation
necessary to import medical products, this will help us to continue marketing high
quality products with our customers Usual, at a price that makes them competitive in
the market for the commercialization and importation of medical supplies, instruments

and equipment.
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FASE 1

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1. Planteamiento del Problema

El instrumental médico a nivel global es uno de los mercados que mas se mueve
econdmicamente (Prochile, 2016) ya que hospitales, clinicas, centros médicos y otros generan una
gran demanda y por este motivo se crean empresas que se especializan en la importacion, asesoria,
comercializacion y capacitacion de estos productos que buscan satisfacer la demanda existente. Por
otra parte, la tecnologia médica esta evolucionando constantemente, esto obliga a que los centros
de salud tengan que actualizar frecuentemente sus equipos, instrumentos y conocimientos de

acuerdo al avance tecnoldgico — cientifico.

La evolucion de la importacion de equipos e instrumental médico de calidad, se presentan
como una tendencia de crecimiento en Ecuador, la misma que debe ser satisfecha por productos
importados, ya que nacionalmente no se producen este tipo de instrumental quirdrgico que
comercializa MEQUIMEDIX, y porque el nuevo COIP -Cédigo Organico Integral Penal
(Asamblea Nacional del Ecuador , 2014) endurece la penalizacion por la inobservancia de todos
los procesos médicos para tratar a los seres humanos, esto obliga a los profesionales e instituciones
de la salud a prestar sus servicios con productos de la mas alta fidelidad. Actualmente, este mercado
presenta una tendencia creciente, debido a que el gobierno ecuatoriano ha creado 21 hospitales y
54 centros de salud de tipo ABC hasta abril del 2016 (ANDES , 2014) en diferentes provincias y

ciudades del Ecuador, por esta razon se necesita proveer de insumos, instrumental y equipos



médicos a estos nuevos centros de salud.

El principal creador de tecnologia médica- cientifica son los Estados Unidos de Norte
América siendo este a su vez el pais de origen de los productos que oferta la empresa
MEQUIMEDIX CIA LDTA, permitiéndole esta caracteristica encontrarse siempre a la vanguardia,
haciendo que sus productos sean de alta calidad y satisfagan las necesidades de clinicas, hospitales
0 centros de salud, las cuales tienen obligatoriamente que mantener actualizados sus equipos,

instrumentos y conocimientos médicos.

Al importar los productos desde Estados Unidos, la empresa Mequimedix CIA LDTA tiene
que conocer y dominar toda la legislacion y tramitologia correspondientes a la importacion de

productos, para asi poder nacionalizarlos.

1.1 Formulacion del problema

¢Las barreras a las importaciones de equipos médicos han impactado las ventas de

MEQUIMEDIX en el DMQ durante el periodo 2014-2016?

1.2 Sistematizacion del problema

e ;Qué normativa del comercio exterior nos hara manejar eficientemente las barreras
arancelarias para importar los productos que comercializd Mequimedix en los periodos
2014, 2015, 20167

e ;Cual fue el comportamiento de las ventas de Mequimedix en los afios anteriores a la
aplicacion de las salvaguardas arancelarias?

= ;Larevision de los estados financieros de Mequimedix, en los periodos 2014, 2015 y 2016,



determinan la eficiencia de la empresa alcanzada en su gestion comercial, permitira conocer
el comportamiento de sus ingresos, de los costos de sus importaciones, y establecer el costo-

beneficio de los productos?

1.3 Objetivo general

Analizar las importaciones de instrumentos médicos a través de investigacion documental

con el fin de determinar el comportamiento de las ventas de Mequimedix en el periodo 2014-2016.

1.4 Objetivos especificos

e Estudiar las barreras arancelarias de importacién, por medio de la teoria, resoluciones y
politicas arancelarias impuestas por el comercio exterior del Ecuador para determinar su

incidencia en las ventas de la empresa Mequimedix desde el 2014 hasta el 2016.

e Analizar las ventas de la empresa Mequimedix, apoyandose en los Reportes de Ventas y el
estado de Pérdidas y Ganancias de los periodos 2014, 2015 y 2016, con la intencién de conocer

cudl fue el comportamiento de las importaciones realizadas en los periodos sefialados.

e Aplicar a los estados financieros de los afios 2014, 2015 y 2016 de la empresa Mequimedix Cia
Ltda., indicadores financieros para que se pueda determinar la situacion real de la empresa en
los periodos indicados: indicadores de liquidez, rentabilidad, endeudamiento y eficiencia en el

manejo de los recursos

1.5 Justificaciones

El vertiginoso avance de la tecnologia medica-cientifica, obliga a todo el sector médico a



mantenerse actualizado en sus conocimientos. Por esta razon los equipos e instrumentos médicos
distribuidos por la empresa Mequimedix siempre se encuentran acordes a estos avances, siendo
esta la razdn de su ventaja competitiva, y eso a su vez le permitira diferenciarse del resto de
empresas que ofrecen este tipo de productos y mantener a sus clientes: hospitales, clinicas y centros
médicos. Lo expuesto anteriormente, obliga a la empresa Mequimedix a estar a la vanguardia en el
conocimiento y manejo de toda la legalidad que permita nacionalizar este tipo de productos,
administrar eficiente y eficazmente los tiempos de aprovisionamiento de sus equipos e
instrumentos médicos; siendo de esta manera absolutamente necesario conocer el comportamiento
de sus ventas y por ende las importaciones en los periodos 2014, 2015, 2016 esto con la finalidad
de tomar los correctivos necesarios para mantenerse a la vanguardia en el mercado de equipos e

instrumentos médicos.

1.6 Identificacion y caracterizacion de variables

Variable independiente

Estudio de la importacion

Variable dependiente

Impacto en las ventas

1.7 Novedad e Innovacién

El sector de la medicina es uno de los sectores que mas cambios sufren por la innovacion
de su tecnologia, creandose nuevos tratamientos médicos, nuevas medicinas mas eficaces, y por
ende equipos e instrumentos médicos que permitan dar resultados de examenes mas profundos y

rapidos. Este constante cambio le brinda a la empresa Mequimedix, la posibilidad de



constantemente estar mejorando sus ingresos debido a la renovacion de equipos e instrumentos

médicos que ella ofrece.

El presente trabajo de investigacion, al analizar los reportes e informes financieros de los
afios 2014, 2015, 2016, permitira establecer a la empresa los cambios que se pueden realizar para
mejorar la administracion de sus inventarios, depurar su portafolio de clientes, y ademas establecer

la necesidad de crear un departamento especializado en importaciones.

2. El Método

2.1 Nivel de estudio

El presente trabajo de investigacion se lo elaborara bajo la Metodologia Explicativa, dado
que se analizard la razon de cémo se produce el fendmeno de la causa — efecto, que produjeron las
barreras arancelarias en los resultados de las ventas de Mequimedix en el periodo del 2014 hasta

2016.

2.2 Modalidad de investigacion

Documental sera la modalidad que se utilizara en este trabajo de investigacion, para poder
investigar de una mejor manera con datos reales se utilizaran: registros legales, documentos
administrativos, financieros e historicos de la empresa y de las organizaciones gubernamentales

correspondientes

También esta investigacion usard la modalidad De campo dado que se realizaran visitas
académicas a Mequimedix, lo cual nos permitira realizar un levantamiento de informacion de sus

registros histéricos tanto de ventas como legales, a la empresa Mequimedix



2.3 Método

Método INDUCTIVO- DEDUCTIVO

Se utilizar el Método Inductivo en este documento, se realizara un analisis comparativo
de la gestion de ventas de 3 principales lineas més exitosos en los afios 2014, 2015, y 2016 con el
fin de aplicarlas a todos sus portafolios de productos: insumos, instrumentos y equipos médicos
comercializados por Mequimedix.

Se utilizard el Método Deductivo porque se va a investigar diferentes registros histéricos
sobre las importaciones y de barreras arancelarias a los equipos e instrumentos médicos
comercializados por Mequimedix, asi como para conocer la tramitologia realizada en las diferentes
instituciones gubernamentales y el comportamiento del mercado de equipos e instrumentos

médicos.

2.4 Poblacién y muestra

Poblacion

Para este trabajo se han considerado como poblacion total a los funcionarios que prestaron

sus servicios durante los afios 2014, 2015, 2016 en la empresa Mequimedix CIA LDTA.

Muestra

Teniendo en cuenta que la empresa tiene 10 empleados, la muestra selecionada para aplicar
las diferentes técnicas de investigacion a 4 personas, esto es: gerente general , contador , 2

vendedores, quienes estan diirectamente relacionados con las importacion de equipos médicos.



2.5 Operacionalizacion de variables

Variable independiente: Estudio de las importaciones

Tabla 1

Operacionalizacion de la Variable Independiente

en la introduccion de productos
foréaneos en un determinado pais con

la mision de comercializarlos” (Ucha,
2013)

% de incremento
0 decremento de
importaciones

los afios 2014 -
2016 en la
empresa
Mequimedix

Conceptualizar Dimensién Indicador Items Basicos Técnica instrumento
Registros de importacion
. . . % de
Estudio de las importaciones importaciones Reqistros SENAE
Cual es el | €9
comportamiento
. o y N de las
se denomina importacion a la accion | g6 importaciones en
comercial que implica y desemboca | IMmportacion

Documentos de
Mequimedix

la empresa

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo




Variable dependiente: Impacto en las ventas

Tabla 2

Operacionalizacion de la Variable Dependiente

vendedor se obliga a transmitir
una cosa o un derecho al
comprador, a cambio de una
determinada cantidad de
dinero™. (Diccionario del
Marketing, de cultural S.A,
2016)

% de volumen
de ventas

2014 -2016 en la
empresa
Mequimedix

Conceptualizar Dimension Indicador Items Bésicos Técnica instrumento
Registros historicos de ventas
Impacto en las ventas de % de incremento Analisis de documentos
MEQUIMEDIX EN EL o decremento de relacionados a las ventas
2014.2016 ventas cual es el EStadcga?]Z rﬁ);;dsldas y
comportamiento
— i i del mercado las
un contrato en el que e ventas ventas los afios

Aplicacion de indicadores
financieros relacionados a las
ventas

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo




2.6 Seleccion de instrumentos de investigacion
Se utilizaran entrevistas, encuestas y observacion directa. Adicionalmente, se muestra una
lista de documentos que seran usados para elaborar el analisis correspondiente para esta

investigacion.

Analisis de documentos: El estado de resultados de los afios 2014 2015 y 2016, resumen
de ventas de los afios 2014, 2015, 2016, reporte de venta por cliente del afio 2014, 2015, 2016,
resumen de importaciones de los afios 2014, 2015, 2016, reporte de importaciones por productos
del afio 2014, 2015, 2016 de la empresa Mequimedix, COPCI- Cadigo Organico de la Produccion,

Comercio e Inversiones.

2.7 Validez y confiabilidad de instrumentos

La validez y confiabilidad de los documentos que se ha seleccionado para elaborar el
siguiente trabajo de investigacion se debe indicar que corresponden a documentos oficiales
presentados a los diferentes organismos publicos de control y los reportes de importaciones y

ventas que elaboran la empresa Mequimedix.

3. Aspectos administrativos.

3.1 Recursos humanos.

¢ Investigador principal
e Director del trabajo de titulacion

e Lectores de Tesis



3.2 Recursos técnicos y materiales

Tabla 3

Recurso técnicos y materiales

Recursos técnicos y materiales

Computadora

Impresora

Resmas de papel
Papeles Lépices
Proyector de multimedia
Impresora

Pen Drive

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

3.3 Recursos Financieros

Tabla 4

Recursos Financieros

Recursos Financieros valor
Equipos $1.500
Movilizacién $120
Empastados del trabajo de investigacion $100
otros gastos $100
total $1.820

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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3.4 Cronograma de trabajo
Tabla 5

Cronograma de Trabajo

ACTIVIDADES

Abril

mayo

junio

julio

Elaboracion y aprobacion del titulo del proyecto
integrador

Fase 1 (investigacion, elaboracién, asesoria,
edicion)

Fase 2 (investigacion, elaboracién, asesoria,
edicion)

Fase 3 (investigacion, elaboracién, asesoria,
edicion)

Legalizacién de los respectivos trdmites para la
defensa

Presentacion y defensa de la tesis de grado

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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FASE 2

FUNDAMENTACION TEORICA Y DIAGNOSTICO

1. Fundamentacion tedrica

1.1 Marco Conceptual

Importaciones:

“Modalidad de comercio exterior consistente en la adquisicion de mercancias en el
extranjero para introducirlas en el pais del comprador con previo o posterior pago de las mismas
en divisas.” (Martin, 1986)

Arancel

“El tipo méas comun de control de comercio, es un impuesto que los gobiernos aplican sobre
un bien transportado internacionalmente.” (Daniels, Lee, & Daniel, 2013 )
Barreras arancelarias:

“Son las que tradicionalmente se han implementado en la politica comercial con el objeto
de proteger la industria doméstica.” (Morchon, 2001)

Barreras no arancelarias:

“Son medidas administrativas, financieras, comerciales, cambiarias, etc., que se presentan
como alternativa al tradicional arancel, que muchas organizaciones internacionales buscan
desestimar.”” (Morchon, 2001)

Ventas:
“Un contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa 0 un derecho al

comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero." (Diccionario de Marketing de
cultural S.A, 2016)
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Equipos medicos
“Cualquier instrumento, aparato, implemento, maquina, reactivo o calibrador in vitro,

aplicativo informatico, material u otro articulo similar o relacionado, previsto por el fabricante para
ser empleado en seres humanos, solo o en combinacion.” (MINSA, 2009).

1.2 Marco Tedrico

Teorias del Comercio Internacional
Existen teorias de comercio internacional que cuestionan la intervencién del gobierno para
regular el comercio de un pais, mientras que otras teorias invitan a aceptar la interferencia del

gobierno para regular los flujos de comercio y asi logar ciertos objetivos nacionales.

Las diferentes teorias sobre el comercio ayudan a determinar que podria ser producido en
un pais de forma competitiva cierto producto, y si las practicas del gobierno podrian interferir con
el libre flujo de comercio entre paises, ademas debemos considerar que hay teorias que explican

los patrones de comercio.

Con el propésito de investigar e identificar cuales son las practicas de comercio
internacional que se aplican en el Ecuador se han considerado revisar las Teorias de Comercio

Internacional de Adam Smith, David Ricardo, H. Ohlin.

La teoria cléasica del Comercio Internacional posee sus raices en la obra de Adam Smith,
“Investigacion sobre la Naturaleza y Causas de la Riqueza de las Naciones”. La cual establece que
la interaccion entre crecimiento econdmico y comercio. De acuerdo a los principios establecidos
en sus escritos, estas establecen que un bien debera ser producido en la nacion donde sea menos
elevado su costo de produccion y desde el exportarse a los demas paises.” (Zurita, Dianora, &
Karina, 2009)
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Entonces se establece que la “Ventaja Absoluta” se adquiere utilizando menos factores
productivos que su competencia, eficientizando asi sus costos de produccion, convirtiéndose esta
teoria, en la base del libre comercio, como una de las mejores politicas para los estados del mundo

y las economias en desarrollo.

La teoria "Principios de Economia Politica y Tributacion,” Afirma que: "el principal
problema de la economia politica es determinar las leyes que regulan la distribucion, debido a esto
desarroll6 una teoria del valor y una teoria de la distribucién.” (Zurita, Dianora, & Karina, 2009)

Se establece la Teoria de los costos comparados: la que considera a un pais le favorece
especializarse en la fabricacion de productos en los cuales posea una ventaja frente a los otros

estados.

La Ventaja Comparativa: “como una de las ventajas importantes dentro del comercio
internacional y en esencia es una ampliacion de la division del trabajo propuesta por Adam Smith
y opuesta a las teorias proteccionistas. La teoria de la ventaja comparativa, se basé en la Teoria del
Valor-Trabajo, la cual establece que el valor o precio de un bien es igual a la cantidad de trabajo
empleado en la produccion de dicho bien.” (Zurita, Dianora, & Karina, 2009)

La teoria de H. Ohlin afirmo6 que: “el patron de comercio internacional esta determinado
por las diferencias en la dotacion de trabajo. Predice que los paises exportaran aquellos bienes que
hacen uso intensivo de los factores abundantes localmente e importaran aquellos bienes que usan
intensivamente los factores que son localmente escasos. Wassily Leontief realizd una
comprobacion empirica de este modelo y descubrié que los Estados Unidos exportaban bienes
labor-intensivos a pesar de tener abundante capital. Esta contradiccion se conoce como la Paradoja
de Leontief.” (Zurita, Dianora, & Karina, 2009)

“La Organizacion Mundial del Comercio (OMC) es la tinica organizacidn internacional que
se ocupa de las normas que rigen el comercio entre los paises. Los pilares sobre los que descansa
son los acuerdos de la OMC, que han sido negociados y firmados por la gran mayoria de los paises
que participan en el comercio mundial y ratificados por sus respectivos parlamentos. El objetivo
es ayudar a los productores de bienes y servicios, los exportadores y los importadores a llevar
adelante sus actividades.” (Organizacion Mundial Del Comercio, 2017)

La OMC “Constituye el organismo principal para: realizar negociaciones comerciales
reciprocas, hacer cumplir convenios comerciales. ” (Daniels, Lee, & Daniel, 2013)
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En el caso del Ecuador, la institucion encargada de regular el comercio exterior es el
SENAE — Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador, “el cual fue creada una vez que se instituyera
la Primera Asamblea Constituyente, el 14 de agosto de 1830 en Riobamba, nace la Republica del
Ecuador y, asi mismo, nace el nuevo que hacer aduanero.” (Asamblea Nacional del Ecuador ,
2014). Los tramites que realiza Mequimedix para importar sus productos en esta empresa publica,
de su experiencia tienen una duracion promedio de 15 dias para concluir con una autorizacién de
importacion.

Regimenes de importacion

De acuerdo al reglamento de la COPCI, los regimenes de importacion son:

“Importacion para el Consumo (Art. 147 COPCI); Admision Temporal para Reexportacion
en el mismo estado (Art. 148 COPCI); Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo (Art.
149 COPCI); Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria (Art. 150 COPCI);
Transformacién bajo control Aduanero (Art. 151 COPCI); Deposito Aduanero (Art. 152 COPCI);
Reimportacion en el mismo estado (Art. 153 COPCI).” (SENAE , 2017) (SENAE , 2017)
Quiénes Importan

“Pueden importar todas las personas naturales o juridicas, ecuatorianas o extranjeras

radicadas en el pais que hayan sido registrados como importador en el sistema ECUAPASS y
aprobado por la Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador.” (SENAE , 2017)

Cdémo obtener el Registro de Importador

Al obtener el RUC en el Servicio de Rentas Internas (SRI), se debera:

Primer paso: Obtener el Certificado Digital para el TOKEN y autenticacion concedido por los

siguientes entes reguladores: Security Data y del Banco Central del Ecuador. (SENAE, 2017)
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Segundo paso: Inscribirse en el portal de ECUAPASS y de acuerdo a ello se conseguira: Renovar
base de datos, establecer usuario y contrasefia, consentir las politicas de uso y obtener la firma

electronica. (SENAE, 2017)

ECUAPASS

“Es el NUEVO SISTEMA ADUANERO del pais, que permitira a todos los Operadores
Comercio Exterior realizar sus operaciones aduaneras de importacion y exportacion. Este sistema
fue puesto en marcha desde el 22 de octubre de este afio.” (PROECUADOR, 2012), el mismo que
simplifica los tramites que se venian realizando para que Mequimedix importe sus productos.

Objetivos Importante acerca al ECUAPASS
“Generar claridad y eficiencia en las operaciones aduaneras; disminuir el uso de papel;
asegurar en conjunto el control aduanero y la facilitacion del comercio; establecer la ventanilla

Unica de Comercio Exterior.” (PROECUADOR, 2012)

Conformacion del ECUAPASS

Este sistema esta conformado por diez modulos articulados que permiten realizar cualquier

tramite aduanero segin PROECUADOR, a continuacion, se detallan los mismos.

1. “Portal de Comercio Exterior y Ventanilla Unica Ecuatoriana. En este modulo se realizaréan la
generacion de la Declaracion Juramentada de Origen DJO, Certificado de Origen CO y todo tipo
de licencia de importacidn, registro sanitario, permiso y otros documentos de acompafiamiento.
(revisar art. 72 del reglamento al libro V del COPCI).” (PROECUADOR, 2012)

2. “Procesos de Importaciones y Exportaciones (Despacho y Carga). En estos modulos se generaran
todo tipo de declaracion de importacién y exportacion de productos. (Entiéndase todos los
regimenes aduaneros).” (PROECUADOR, 2012)

3. “Control Posterior. Este modulo es manejado exclusivamente por el area de “Control Posterior”
de la Aduana, que consiste en el control post nacionalizacion de mercancias, basados en variables
pre establecidas.” (PROECUADOR, 2012)

4.- “Gestion de Litigios Aduaneros. En este modulo se gestionaran todos los actos administrativos
que los operadores de comercio exterior interpongan ante Aduana.” (PROECUADOR, 2012)

5. “Data Warehouse. Este mddulo almacenara la base de datos y serd administrada por parte de
Aduana.” (PROECUADOR, 2012)
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6. “Devolucion Condicionada de Tributos. En este mddulo se gestionara la solicitud de los

operadores de comercio exterior de devolucion de tributos al comercio exterior.”
(PROECUADOR, 2012)

7. “Sistema de Alerta Temprana. Este médulo, que sera administrado por Aduana, monitoreara el
funcionamiento del sistema ECUAPASS, permitiendo enviar alertas cuando se generen fallas en
los procesos pre establecidos en el sistema o un aplicativo no se cumpla.” (PROECUADOR, 2012)

8. “Gestion de Riesgos (Incluye la Gestion Avanzada). Este modulo, que sera administrado por la
Aduana, manejara los perfiladores de riesgo del ECUAPASS.” (PROECUADOR, 2012)

9.” Gestion del Conocimiento. En este modulo encontrarén todos los manuales de procedimientos
y demas documentacién relacionada a los procedimientos implementados en el ECUAPASS
(biblioteca aduanera).” (PROECUADOR, 2012)

10.” Sistema de Manejo de Pistas de Auditoria. Este médulo permitira realizar el seguimiento de
los procesos aduaneros (trazabilidad).” (PROECUADOR, 2012)

Envid de informacién al ECUAPASS

Este proceso se podré realizar de dos maneras:

1. “Ingresando directamente al Portal del ECUAPASS e ingresando la informacion que quiere
trasmitir a la Aduana.” (PROECUADOR, 2012)

2. “Descargandose el software que otorgara la aduana para que transmita la informacion de
los nuevos documentos electronicos que desea transmitir a la aduana.” (PROECUADOR,
2012)

“Ademas, en el sistema ECUAPASS se incluyd, el uso del TOKEN (certificado de firma
digital) que ahora deberan disponer las empresas para sus respectivas declaraciones. Este
dispositivo guarda la identificacion o firma digital del Operador o declarante, el cual reemplazara
al actualmente usado correo seguro; representando mayor confiabilidad en las operaciones o
transacciones que efectué el usuario final.” (PROECUADOR, 2012)

Tipos de Certificados Digitales que se debe adquirir conforme a cada caso:

e “Persona Natural o Fisica. - Para personas que trabajen por cuenta propia o para otra
persona natural, es decir que no tienen una compafiia constituida y que realizaran
operaciones de comercio exterior en el ECUAPASS.” (PROECUADOR, 2012)

e  “Persona Juridica, Representante Legal o Miembro de Empresa. - Para personas (no
empresa) que trabajen en cualquier cargo, incluido Representante Legal, para una compafiia
constituida como tal y que realizaran operaciones de comercio exterior en el ECUAPASS.”
(PROECUADOR, 2012)
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El comercio aparecié cuando las personas empezaron a sobre producir de esta manera los
seres humanos comenzaron a intercambiar sus excedentes a través del trueque. Mediante esta
modalidad, cada participante entregaba parte del producto de su trabajo, a cambio de una parte

del producto del trabajo de otro participante.

Asi es como nacieron las ventas, actividad de la cual el (Diccionario del Marketing cultural
S.A, 2016), afirma que las ventas son: "un contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una

cosa 0 un derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero".

Al realizar una venta se necesita desarrollar el proceso de venta, (Mis ventas , 2017), define
a este proceso de la siguiente manera: "es una secuencia légica que emprende el vendedor para
tratar con un comprador potencial y que tiene por objeto producir alguna reaccion deseada en el

cliente (usualmente la compra)".

Las fases de un proceso de ventas son la prospeccion y el acercamiento las cuales (Mis
ventas, 2017), las define de la siguiente manera:
“La fase de prospeccion o exploracion es el primer paso del proceso de venta y consiste en

la busqueda de clientes en perspectiva; es decir, aquellos que ain no son clientes de la empresa
pero que tienen grandes posibilidades de serlo ™.

“Luego de elaborada la lista de clientes en perspectiva se ingresa a la fase que se conoce
como acercamiento previo, que consiste en la obtencion de informacion mas detallada de cada
cliente en perspectiva y la preparacion de la presentacion de ventas adaptada a las particularidades
de cada cliente ”.

Para laempresa Mequimedix es muy importante mantener el contacto con todos sus clientes

debido al concepto de su avance tecnoldgico, por esta razén la empresa da importancia al servicio
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post-venta, de lo cual, segun los autores (William J., Michael J., & Bruce J. , 2007), definen al
cierre de ventas como: "la etapa final del proceso de venta es una serie de actividades posventa que

fomentan la buena voluntad del cliente y echan los cimientos para negocios futuros.”

El servicio de posventa tiene como objetivo afirmar la satisfaccion e incluso busca la
satisfaccion del cliente. En esta etapa la empresa crea valor agregado que no lo esperaba el cliente,

pero alcanza su lealtad hacia la marca o la empresa.

“El servicio de posventa, incluye las siguientes actividades: Verificacion de que se cumplan
los tiempos y condiciones de envio; verificacion de una entrega correcta; instalacion;
asesoramiento para un uso apropiado; garantias en caso de fallas de fabrica; servicio y soporte
técnico; posibilidad de cambio o devolucion en caso de no satisfacer las expectativas del cliente;
descuentos especiales para compras futuras.” (Mis ventas, 2017)

Los autores (Charles W. Lamb, Joseph F. Hair, & Mcdaniels, 1998) definen a un producto
de la siguiente manera es: “todo aquello tanto, favorable o desfavorable que una persona recibe en

un intercambio”.

En el caso de Mequimedix las lineas principales de los productos que maneja son:

e Equipos médicos
e Equipo menor
e Mobiliario médico

e [nsumos médicos

1.3 Marco Referencial

Para desarrollar el presente trabajo de investigacion se ha creido importante tener como una

base de estudio la Guia General del Importador (Camara de Comercio de Quito, 2016) elaborada
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por la Camara de Comercio de Quito, la cual serd utilizada como referencia para realizar una

importacion de insumos, instrumentos y equipos médicos.

En el afio 2015 debido a los diferentes factores exdgenos que afectaron a la economia
ecuatoriana el gobierno decidié aplicar medidas de salvaguardia a ciertos productos que no
afectaban al aparato productivo nacional, esta medida tendria pues una duracion de 15 meses, mas
informacion acerca de estas medidas se presenta en el siguiente articulo. Se aplican aranceles a
determinadas importaciones (Ministerio de Comercio Exterior, 2015) publicado en la pagina de

PRO ECUADOR.

Con el propdsito de mejorar la gestion de ventas de la empresa Mequimedix, se procedera
a desarrollar un amplio andlisis de las importaciones que han ingresado en los periodos 2014, 2015,
2016 con la intencion de mejorar la efectividad de las ventas, con ese propdsito también se ha
convertido en un instrumento de trabajo muy importante las estadisticas 2014 del Anuario de
Recursos y Actividades de Salud (INEC, 2014) presentadas del INEC (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, en lo referente al entorno médico .)

1.3 Marco Legal.

Constitucion politica del ecuador

Las Instituciones encargadas de regular y controlar el comercio exterior, sus reglamentos y
legislacion; que debe considerar la empresa Mequimedix Cia Ltda, para realizar sus actividades de
comercio internacional son, instituciones: ARCSA - Agencia Nacional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria, SENAE - Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador, MSP - Ministerio de

Salud Publica, COPCI - Cdodigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones.
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De las leyes y normas citadas indicamos los principales articulos que se deben observar, al
realizar un tramite de importacion.
Ley de Aduanas

De los libros de legislacién méas importantes para realizar un proceso de importacion y
nacionalizacion de un producto, se tiene a la Ley de Aduanas que nos da a conocer las normas y
todos los aspectos legales para cumplir con una importacion de insumos, instrumentos y equipos
médicos. En el caso de Mequimedix, estas normas y leyes regulan y generalizan los diferentes
procesos de importacion y de todo este articulado. (SENAE, 2011)
Se cita las principales:
Capitulo Il
En la Obligacion Tributaria, los articulos “Art. 10.- Obligacion Tributaria Aduanera, Art. 14.- Base
Imponible, Art. 15.- Impuestos Aplicables y Art. 25.- Pérdida o Destruccion Total de las
Mercancias.” (SENAE, 2011)
Capitulo IV
En las Operaciones Aduaneras los articulos: ”Art. 30.- Cruce de la Frontera Aduanera, Art. 31.-
Recepcion del Medio de Transporte, Art. 32.- Carga y Descarga, Art. 33.- Fecha de Llegada, Art.
36.- Faltantes de Mercancias, Art. 39.- Almacenamiento Temporal, Art. 42.- Reembarque al
exterior.” (SENAE, 2011)
Capitulo V
En la Declaracion Aduanera: “Art. 43.- Obligatoriedad y Plazo, Art. 44.- Documentos de
Acompafiamiento, Art. 45.- Aceptacion de la Declaracion Art. 47.- Plazo para el Aforo Fisico,
Art.48.- Consulta de Aforo, Art. 49.- Autorizacion de Pago, Art. 50.- Entrega de la Mercancia, Art.

53.- Verificacion y Rectificacion, Art. 54.- Auditoria, Art. 60.- Deposito Aduanero.” (SENAE,
2011)
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COPCI - Cddigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones

Las normas que contiene este codigo de la produccidn, merecen una especial consideracion,
para ser aplicadas el momento en el que se realiza una importacion, pues estas hablan de toda la
normativa que deben ser tomadas en cuenta por Mequimedix, al importar sus insumos,
instrumentos y equipos médicos, siendo los principales articulos de este codigo los siguientes:
(INEC, 2013)
Capitulo VII
En los Regimenes Aduaneros en la Secciéon I de regimenes de importacion: “Art. 147.-
Importacion para el consumo, Art. 148.- Admision Temporal para Reexportacion en el mismo
estado, Art. 149.- Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo, Art. 150.- Reposicion de
Mercancias con Franquicia Arancelaria, Art. 151.- Transformacién bajo control Aduanero, Art.
152 Deposito Aduanero, Art. 153 Reimportacion en el mismo estado.”
Reglamento y Control Sanitario de Dispositivos Médicos y Dentales - ARCSA

El reglamento del ARCSA nos da a conocer las normas para obtener el correspondiente
registro sanitario de insumos, instrumentos y equipos médicos, en el caso de Mequimedix, estas
son las normas para la obtencion de un registro para los productos de las lineas de “Equipos

Médicos” y “Equipo menor”. A continuacion, citamos los principales articulos que regulan la

obtencion de registros. (ARCSA, 2013)

Capitulo IV

De los requisitos para la obtencién del registro sanitario de dispositivos medicos: “Art. 12.- Para
obtener registro sanitario de dispositivos médicos, el solicitante debera presentar al INH (Instituto
Nacional de Higiene y medicina tropical Leopoldo Izquieta Pérez ) una solicitud individual para
dispositivos médicos pertenecientes a una misma clase, grupo, riesgo, marca, titular y fabricante
(una sola planta); en original y 3 copias, Art. 13.- A la solicitud sefialada en el articulo anterior se
adjuntaran los siguientes documentos: “Documentos del solicitante del registro sanitario,
Documentos del fabricante del producto, Documentacion técnica, Art. 14.- Las etiquetas deben ser
en idioma castellano o multilinguales, siempre que se incluya el castellano y en caracteres
claramente legibles e indelebles, Art. 16.- Los dispositivos médicos con fines de registro sanitario
se clasifican en funcion de: uso y nivel de riesgo.” (ARCSA, 2013)

22



2. Diagnostico
2.1 Ambiento Externo

2.1.1 marco entorno

llustracién 1

Analisis PEST de la empresa Mequimedix Cia. Ltda.

ENTORNO POLITICO ENTORNO ECONOMICO
- Estabilidad politica - Inestabilidad econémica

- Implementacion temporal de politicas S . .
. . - Disminucion del comercio general en el pais
arancelarias (salvaguardias) . . ]
Baja del precio del petréleo

- Expedicion de la Normativa técnica sanitaria o .
ARCSA Apreciacion del Dolar norteamericano

- Nuevos Hospitales y Centros de Salud Devaluacion monedas de Colombia y Per(

PEST

ENTORNO SOCIAL ,
- . ENTORNO TECNOLOGICO
- Estabilidad social

o . - Constante avance tecnoldgico Médico-cientifico
- Endurecimiento de las leyes, en lo que se refiere o o L
a la mala préctica médica. - Aumento del conocimiento Médico-cientifico

- Examenes de salud mas precisos. - Mejoramiento de la oferta educativa médica y
de actualizacion de conocimientos

Fuente: PRO ECUADOR, SENAE, CCQ, BCE
Elaborado por: Joselyn Gordillo



Entorno Politico

Desde que se nombré en 1.830, en Ecuador, a su primer presidente constitucional, el pais
se ha caracterizado por ser inestable politicamente; debido a diversos factores tanto internos, como
externos. Desde que se inicio el gobierno del Eco. Rafael Correa, esta situacion politica cambio,
tornandose estable, es decir desde enero de 2007 hasta el 2017. Esto a su vez ha permitido a todos
los ciudadanos y empresas en el Ecuador, poder planificar su accionar para un mediano y largo

plazo.

Debido a los shocks sufridos por el pais en materia econémica, por aspectos externos, el
gobierno ecuatoriano para proteger temporalmente el trabajo en el pais, tomo la iniciativa de
proteger a algunos bienes de fabricacion nacional, incrementando los aranceles a la importacion de
ciertos productos (Ministerio de Comercio Exterior, 2015) entre ellos los de la linea de “Equipo

médico menor”.

Ademas, Mequimedix, para desarrollar su gestién de comercio internacional, tuvo que
revisar y replantear sus procesos de importacion, debido a la introduccion de nuevas normas
indicadas en el “Reglamento de registro y control sanitario de dispositivos médicos y dentales”,

administradas por el ARCSA.

Para la empresa uno de los mejores sucesos que se produjeron en esta década (hasta el afio
2014, en adelante el gobierno decidi6 terminar todos los proyectos ya iniciados), fue la
construccién y puesta en funcionamiento de 21 hospitales y 54 Centros Médicos a nivel de todo el

territorio nacional (ANDES , 2014), pues esto significd un sustancial incremento en la demanda,
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por esta razon Mequimedix Cia. Ltda., ya esta participando en los concursos de aprovisionamiento

a estas.

Entorno Econémico

En el afio 2014 el Ecuador disfrutaba de una bonanza econdmica, pero en el afio 2015
surgieron problemas a nivel internacional, los que afectaron econdémicamente al pais, y estos
continuaron presentes en el afio 2016. Creandose de esta manera inestabilidad econémica en los
afios 2015 y 2016, lo que ocasiond que se vea limitado el poder adquisitivo de las personas, quienes

se vieron obligados a posponer sus examenes y consultas médicas.

Entre los problemas que internacionalmente se produjeron estan: la caida del precio del
barril de petréleo (Mendez, 2016), la apreciacién del dolar norteamericano y la devaluacion de las
monedas, (Lideres, s.f) Peso — colombiano y Sol — peruano (El Heraldo, 2015); esto provocé que
la inversion y el gasto publico (especialmente en los afios 2015-2016), en la creacion y
mantenimiento de Centros de salud, disminuyan notablemente la cobertura de la salud, entre otros
cosas. Y esto a su vez, indujo a que en el sector de las empresas dedicadas a la venta de: insumos,

herramientas y equipos médicos, vean disminuir sus ingresos a partir del afio 2016.

Se estima que, debido a la construccion de casas de salud, la empresa Mequimedix,
incremento sus resultados en un 7%, del afio 2014 al afio 2015; pero a partir del afio 2015 al afio
2016 sus ingresos disminuyeron en un 16% de acuerdo llustracion #2 Ventas y compras anuales

del SRI, debido a los diferentes factores exdgenos analizados.
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llustracién 2

Ventas y compras anuales- SRI Mequimedix Cia Ltda.

MEQUIMEDIX CIA. LTDA.
VENTAS Y COMPRAS ANUALES - SRI

VENTAS 2014 2015 2016
Resumen de ventas y otras operaciones del periodo que declara TOTAL TOTAL VALOR % TOTAL VALOR %
Ventas locales (excluye activos fijos) gravadas tarifa 12% 555,376 592,639 37,263 7% 497,953 (94,687) -16%
TOTAL VENTAS Y OTRAS OPERACIONES 555,376 592,639 37,263 7% 497,953 (94,687) -16%
COMPRAS 2014 2015 2016
Resumen de adquisiciones y pagos del periodo que declara TOTAL TOTAL VALOR % TOTAL VALOR %
Adquisiciones y pagos (excluye activos fijos) gravados tarifa 12% (con derecho a crédito tributario) 342,179 353,887 11,708 3% 364,745 10,858 3%
Adquisiciones locales de activos fijos gravados tarifa 12% (con derecho a crédito tributario) 0 14,277 14,277 0% - (14,277) 0%
Importaciones de bienes (excluye activos fijos) gravados tarifa 12% 29,762 47,583 17,821 60% 3,528 (44,055) -93%)
Adquisiciones y pagos (incluye activos fijos) gravados tarifa 0% 15,944 33,144 17,200 108% 37,102 3,958 12%
Adquisiciones realizadas a contribuyentes RISE 0 5,000 5,000 0% - (5,000) 0%
TOTAL ADQUISICIONES Y PAGOS 387,885 453,891 66,006 17% 405,376 (48,515) -11%

Fuente: Pagina web del SRI
Elaborado por: Joselyn Gordillo

Entorno Social

Los cambios acontecidos en relacion al contexto social; permitieron al ecuatoriano vivir
una década de paz; pues la ténica anterior en la que vivian los ecuatorianos, era de paquetazos
econdmicos, continuas alzas de precios, inflacién, paros de: médicos, maestros, obreros,
transportistas, etc. Esto a su vez permitio a las personas y a las empresas poder proyectarse hacia
el futuro, mejorar su situacién econémica y por ende estabilizar su entorno social. Este momento
de superacién permitié también a Mequimedix (notablemente hasta el 2014) mejorar su desempefio

en las ventas y mejorar en todos sus indicadores de gestion empresarial.

Se produjeron también reformas legales (Ministerio de Salud Publica , 2015)con relacion

al desarrollo de las actividades médicas, se endurecieron las penas por la mala practica médica; lo

que favorecio a Mequimedix por cuanto los profesionales de la medicina a través de los centros de
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salud, comenzaron a exigir insumos, herramientas y equipos médicos de calidad, fundamental

caracteristica de los productos que comercializa Mequimedix.

Entorno Tecnoldgico

Uno de los sectores que méas avanzan en el planeta tierra, es el de Ciencia Médica. Todo el
tiempo se estdn desarrollando nuevos insumos, herramientas y equipos médicos, que entregan
resultados mucho mas precisos, permitiendo de esta manera a Mequimedix ofrecer, a los diferentes
profesionales de la medicina, productos para ser mas exactos en el diagndstico y asi, recetar los

medicamentos y tratamientos, mas adecuados.

Este avance trae consigo el incremento del conocimiento médico -cientifico, ya que los
profesionales de la medicina, estan obligados a actualizar sus conocimientos para poder usar los
nuevos insumos y herramientas, equipos de diagnéstico y las nuevas medicinas que se disponen en
las farmacias y casas de venta de dichos bienes. En el caso de Mequimedix, esta se caracteriza por
brindar capacitacion para el uso de sus equipos y asesoria oportuna para la correcta utilizacion de

los insumos y herramientas médicas.

Es importante considerar el incremento de carreras, especializaciones, cursos, seminarios
etc., relacionadas con las Ciencias de la salud, que hoy se ofertan; ademas de las facilidades de
pago y el otorgamiento de créditos estudiantiles, para acceder a estas. En el caso del gobierno,
aumento de una importante manera las becas para acceder a institutos y universidades locales y en

el exterior
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2.1.2 Micro Entorno

Cultura Organizacional

Mequimedix Cia Ltda., es una empresa que se dedica a la venta, distribucién, importacién
de todo lo relacionado con el Equipamiento Médico de Laboratorio implementos Médicos, Equipos
para Laparoscopia, Insumos Meédicos, Instrumental Meédico Quirdrgico, Instrumental de
Laparoscopia, Mobiliario Nacional, Mantenimiento de Equipos Médicos y repuestos a nivel
hospitalario, clinico y particular.

llustracion 3

Equipos médicos de Mequimedix Cia Ltda.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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Vision:

Proveer Equipos Médicos de Optica calidad que cumplan las expectativas en cuanto a
calidad y precio, para ayudarlo a obtener rapidos y acertados diagndsticos para los pacientes, asi
mismo brindarle un mantenimiento de excelencia y oportuno.

Mision:

Ser una empresa lider, sélida y confiable con equipos médicos con tecnologia de punta y
de esta manera satisfacer todas las necesidades grandes y pequefias del sector de la salud, a nivel
nacional.

Valores:
e Puntualidad
e Responsabilidad
e Honestidad

e Cumplimento

Historia de Mequimedix Cia Ltda.

La empresa Mequimedix se fundd en 1999 como “Equimedix” con el tiempo y constante
esfuerzo de la Sra. Monica Rodriguez y del Sr. Arturo Baquero, pasaron a ser Mequimedix un 13
de junio del 2006. Los socios que la conformaron son Ménica Rodriguez como Gerente General,
Cecilia del Carmen Rodriguez como Socio, y Arturo Baquero como Jefe del departamento
operativo; cuyo objeto social es la importacion, comercializacion y distribucion de insumos,
instrumentos y equipos médicos, y un valor agregado el cual consiste en que la empresa se

compromete a instalar, asesorar y capacitar a sus clientes.
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Las instalaciones de Mequimedix se encuentran ubicadas en la provincia de Pichincha,
cantén Quito, cuidad Quito Distrito Metropolitano, en sector La Florida, en las calles Jorge Erazo
N50-109 y Teniente Homero Salas, y sus oficinas funcionan en el segundo piso, como lo indican
en la ilustracion 4 e ilustracion 5.

llustracién 4

Edificio Mequimedix Cia Ltda.

-
-
o d

“F
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llustracion 5

Ubicacién Mequimedix Cia Ltda.

Vallejo Araujo

Sus operaciones las realiza a nivel nacional y entre sus politicas comerciales la mas importante en
resaltar es la capacitacion constante dada a su personal de ventas manteniéndolas permanentemente
actualizadas con los avances tecnoldgicos de los equipos gue en esta se comercializan.
Estructura Orgéanica

La organizacidn esta compuesta por 6 departamentos: gerencia general, control de gestion,
operativo, comercial, financiero y administrativo. Existen 10 personas trabajando dentro de todos

los departamentos en la ilustracion 6 se presenta la estructura organica de Mequimedix.
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llustracion 6

Estructura Orgéanica de Mequimedix Cia Ltda.

Gerencia General

Gerente General Sra. Monica
Rodriguez

Dpto. de control de
gestion

Jefe De Control De
Gestion - Srta.
Michelle Baquero

Dpto. Financiero

Dpto. Comercial

Jefe De Ventas - Jefe Financiero -

Dpto. Operativo

Jefe Del Departamento Operativo
- Ing. Fernando Baquero

Dpto.

Administrativo

Ing. Cesar Navas Ing. Marcelo Maldonado
| |

Asistente
Financiera ‘
Sra. Paola Naranjo

Asistente
Comercial

Srta. Janeth Fante

|
Ejecutivo De

Financiera

Lic. Lisandro Leonardi

Asistente Admin. - Sra.
Mercedes Pastrano

Fuente: Manual de Funciones y Descripciones de cargos de Mequimedix

Elaborado por: Joselyn Gordillo

Logotipo

El logotipo de la empresa representa con los signos vitales que tiene el cuerpo humano

como la parte vital de la empresa como lo indica en la ilustracion 7.
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llustracién 7

Logo tipo de Mequimedix Cia Ltda.

Meguimedix:

PORQUE LA SALUD ES IMPORTANTE

Fuente: Investigacion directa,
Elaborador por: Mequimedix Cia Ltda.

Andlisis

El nombre estd compuesto por
e M: Mbnica
e Equi: Equipos
e Medix: Médico
La empresa se preocupa principalmente en la salud del paciente por lo que escogieron como slogan:

Porque la salud es importante.

2.2.2 Cadena de valor y /o fuerzas competitivas

Fuerzas De Porter

Amenazas de nuevos competidores

Esta fuerza de Porter se considera baja, debido a la notable disminucion de las operaciones
econdmicas en el Ecuador, a partir del afio 2015, esto desincentivo a la creacion de nuevas empresas
y personas que se dediquen a la comercializacion de insumos, herramienta y equipos médicos, por
lo que este factor no se puede considerar como un motivo para que ocurra una disminucion en las

ventas de este tipo de bien.
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Rivalidad entre competidores

Esta fuerza se considera como alta ya que en este mercado es bastante dificil desenvolverse,
ya que la competencia de Mequimedix, de una forma u otra, ofrecen al profesional médico
productos que practicamente hacen lo mismo. Pero la ventaja que la empresa posee consiste en
que los fabricantes a los que representa, entregan productos que guardan una mejor calidad en
relacién a las otras marcas competidoras, ademas como dato importante la tecnologia es un factor
desequilibrante, ya que esta siempre esta a la vanguardia.

Entre las empresas mas importantes a las que se les puede considerar como competencia, estan:
e Janomedical Equipos Médicos On Line
e DRE,
e Perfectech Medical Equipment
e Intermedica Cia Ltda.
llustracion 8

Logotipo Janomedical

5
fK"/ “Empresa radicada en Guayaquil, se dedica a vender
AN OMED l CAL asesorar equipos medicos, insumos médicos, instrumental
] médico y quirdrgico, muebles hospitalarios y productos

EQUIPOS MEDICOS ON LINE de ortopedia y cuidados del paciente.” (Janomedical , s.f.).

34


https://janomedical.com/

llustracion 9

Logotipo DRE

“Empresa con sede en los Estados Unidos, provee de equipo

médico y quirdrgico de primera clase, que ofrece una
“ / combinacion de equipos nuevos y profesmna!m_ente restaurados
de forma duradera a los profesionales médicos de todo el

mundo. DRE ofrece un excelente producto a los médicos
proporcionando las caracteristicas y la fiabilidad que necesitan siempre dentro de su presupuesto.”
(DRE, 1984).

llustracién 10

Logotipo Perfectech

provee todo tipo de insumos, herramientas y equipos médicos
de las lineas médicas y odontoldgicas y Ofrece asesoria
durante todo el proceso de compra y aseguramos el mejor
servicio postventa.” (Perfectech , 2015).

“Empresa Quitefia con oficinas en Guayaquil, la misma que
@'Pli RFECTECH presa Q ved 1
f

medical equipment

llustracion 11

Logotipo Intermedica Cia Ltda.

|nte rMm edu:a “Esta empresa Quitefla ofrece los siguientes equipos médicos
oo, especializados de Calidad: Ultrasonido-Laser- Electroestimuladores-

Magnetoterapia-Ondas de choque, Kinesiotape, Bosu, Bandas
elasticas, Equipos Portatiles, Coche de Paro, Agujas
electromiografia, Mesas de cirugia, Instrumental.” (Intermedical , 2009).
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http://www.dremed.com/
http://www.intermedica.com.ec/

Poder de negociacion de los proveedores

Esta fuerza es considerada como baja por existir muchos distribuidores y fabricantes de este
tipo de productos, en el tiempo de operaciones de Mequimedix, se ha podido detectar que cada
empresa representada asigna los precios a sus productos, independiente del costo que ofrece su
competencia a de un producto similar. Dando a entender que mas bien los precios estan ligados a
la calidad del producto y al prestigio de la marca, entonces la comercializacion depende

exclusivamente de la gestion de ventas que realice Mequimedix.

llustracién 12

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador
Producto : 9018 Instrumentos y aparatos de medicina, cirugia, odontologia o veterinaria, incl. los de
escintigrafia y demas aparatos electromédicos, asi como los aparatos para pruebas visuales, n.c.o.p.

2012 2013 2014 2015 2016

Arnos

Estados Unidos de América M Alemaniz BB China BN Paises Bajos B Colombia

’s en estadisticas de Asociacién Latinoamericana de Integracién (ALADI) desde enero de 2016.
s en estadisticas de UN COMTRADE hasta enero de 2016,

Fuente: Asociacion Latinoamericana de Integracion ALADI
Elaborado por: Trade Map- International trade statistics.

En este diagrama se da a conocer cuales fueron los principales paises, desde los que Ecuador
import6 Equipos médicos desde el afio 2012 hasta el afio 2016 y estos fueron:

e Estados Unidos de América,
e Alemania,
e China,
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e Holanda (Paises Bajos), y
e Colombia.
En conclusion, lo que podemos observar en este grafico, es la confirmacion de como las

importaciones al Ecuador de todos estos paises proveedores, en el afio 2015 se incrementan,

mientras que para el afio 2016 las importaciones desde estos paises bajan.

Cabe subrayar que la empresa Mequimedix tiene asignados ya cupos de crédito y plazos
muy estrictos de pago, en el caso de Amsco incluso tiene asignado un cupo de ventas mensual que
se debe cumplir, por estas razones expuestas Mequimedix esta obligada a cumplir muy seriamente

con estos cupos, plazos y con los precios que le imponen.

Las marcas méas importantes que comercializa la empresa provienen de EEUU, Alemaniay
Colombia y estas son:
e Abbott,
e Accu-Scope,
e Drager,
e Amsco,
e Bair Hugger.

o Alris.
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llustracién 13

Cuadro de Marcas

o || Drage

ALARIS

MEDICAL SYSTEMS

‘ AMSCO

Amarican Sterizet Company

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

Poder de negociacion de los clientes

Al igual que los proveedores, la cartera de clientes ya estd formada, constituyendose esta
en la base para que la empresa haga sus proyecciones, no obstante, cabe resaltar que Mequimedix
tiene un objetivo de crecimiento. Esta fuerza se considera como alta, en el caso del sector publico
casi generalmente condicionan su pago, a realizar el trdmite de importacion y entrega de producto,
y en el caso de la empresa privada esta fuerza es considerada como baja, por cuanto Mequimedix

es quien impone la forma de pago en cada negocio.

Amenaza de ingreso de Productos sustitutos
Esta fuerza es considerada alta ya que en el mercado existe una gran variedad de productos
que permiten reemplazar a otros, pero por cuanto la empresa Mequimedix se ha caracterizado por

entregar productos de alta calidad y a la vez los fabricantes, a los que representa, tienen un gran

38



compromiso con la investigacion e innovacion. Estas caracteristicas le han permitido crear una
importante ventaja competitiva, con relacion a otros productos que oferta la competencia y por
ende a la introduccidn de nuevos productos al mercado; la buena e inmediata atencion a sus clientes
crean también ventaja competitiva, ya que la empresa estd consciente que todo el tiempo estan
ingresando al mercado nuevos competidores y nuevos productos.
Matriz FODA

Esta matriz le permite a Mequimedix Cia Ltda., conocer los factores tanto internos como
externos, que influyen en su gestion empresarial, y de coémo aprovechar la presencia de estos

factores positivos 0 negativos para seguir desarrollandose.
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INTERNOS

EXTERNOS

Oportunidades

. Aumento de la demanda en los
centros médicos.
o Compromiso del gobierno en

actualizar continuamente los equipos
médicos de los hospitales y centros de
salud.

. Constantes campafias para el
cuidado de la salud.

. Implementacion de hospitales y
consultorios maviles.

o Creacion de nuevos centros de
salud y hospitales, publicos y privados.

Amenazas
e Incremento de la competencia.

e Introduccién de productos
genéricos.
e Existencia de  productos

similares y de marca a precios mas

bajos.
e Incremento de los costos de
importacion  por aplicacion de

salvaguardias
® Incremento de 2 puntos al IVA.

Fuente: Investigacion directa

Tabla 6

Matriz FODA Mequimedix Cia Ltda.

Fortalezas

Elaborado por: Joselyn Gordillo

Seguimiento a los clientes

Equipos médico s de ultima generacion .
Cumplimiento de las garantias técnicas —
cientificas.

Conocida en el mercado.

Entregas a todo el pais.

Costo de entrega e instalacion gratuita
para el cliente.

Atencion oporturna a los requerimientos
del cliente.
Personal técnico
experiencia.

calificado y con

Estrategias

Duplicar la Fuerza de ventas

Revisar los precios de ventas para
participar en subastas inversas.

Resaltar a los productos importados que
sean amigables con el medio ambiente.
Distinguir a los equipos que sean
moviles.

Eficientizar el proceso de importacion
para traer productos en menores
tiempos.

En la gestion de ventas, se ofrecera la
tecnologia mas avanzada.

Resaltar en la gestion de ventas el
cumplimiento de garantias técnicas —
cientificas vs productos genéricos.
Enfatizar al cliente que se entregan a
todo el pais sus productos.

Buscar productos nacionales que
puedan reemplazar a los productos
importados.

Debilidades

Ausencia de convenios con entes
gubernamentales. como  proveedor
(RUP)

Bajo stock de inventarios.

No existe control en entrada y salida de
mercaderia.

No poseer datos oportunos de la utilidad
en las ventas.

Gasto alto en transporte.

No cumple con la experiencia solicitada
en el sector publico.

Falta de liquidez en la empresa.

Poner el mayor interés a los concursos
de aprovisionamiento habitual a los
centros de salud puablicos.

Incrementar el stock estratégico de
inventarios para atender a los nuevos
centros de salud.

Eficientizar el gasto de transporte a
través de la adquisicion de una
camioneta.

Mejorar la obtencion de la informacion
de utilidades en ventas para mejorar la
toma de decisiones.

Mejoramiento de la liquidez a través de
la obtencidn de un crédito.

Capacitar a sus funcionarios en
busqueda de la mejor eficiencia en la
productividad.

Administrar  estratégicamente  los

inventarios para obtener costos mas
bajos.
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Cadena de Valor

En la elaboracion de la cadena de valor de la empresa Mequimedix Cia Ltda., se observa que en

esta se les da una especial importancia a los clientes, expresandose en ese grafico que la empresa

existe para servir al cliente, sin dejar de reflejar la importante participacion de los proveedores en

el proceso de funcionamiento de la empresa.

llustracién 14

Cadena de Valor de Mequimedix Cia Ltda.

P T LABORATORI CASAS DE SALUD CONSULTORIOS
0s PRIVADAS PRIVADOS
| CADENAS DE CASAS DE SALUD
VENTA AL
PROVEEDORES
CLIENTE
Pedid
DE E.QUIPOS Llamadas 8 oal M
MEDICOS teléfonicas, C prove Ensam A
visitas, 8 edor, Transp bLa(iIc R
atenciones, 8 contra ortaci < Atenci G
PROVEEDORES actualizacio o tacion on (o S ones, £
w 0, =
d & I d
DE EQUIPOS = o == 0P imple En el g | flama N
Z  seguro afami z = v} asy
MEDICOS e y S | ento) 1of|en= o || s E visitas
- g = " |lasdd | © Cion | fud O los - s
MENORES X flete, E del 2 da = ? 8 period
= trdmit %] - el —_— equip o . f/
= ki 8 guces S e L<) os, al o =
— es - cto, al %) a O | asesor J
9 | aduan centro £ S S| = = i ‘
o amien J
PROVEEDORES 2| e 4 prueb nsabe. o /
DE MUEBLES E recepc salud o @ gener / m
MEDICOS 8 | ién del (client entres al. 4
(] ade R
4q produ e)
PEDIDO DEL g | o BeiEny G
CLIENTE & | intern = £
PROVEEDORES acion. v
DE INSUMOS
MEDICOS
I SERVICIOS DE SALUD INTEGRALES
EMPRESAS DE EMPRESAS DE SEGUROS CENTROS DE INVESTIGACION Y
RADIOLOGIA DE SALUD CONOCIMIENTO

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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3. Investigacion de campo
3.1 Elaboracion de los instrumentos de investigacion
Entrevista
1. ¢Que tipos de Barreras afectan las importaciones de equipos médicos?

2. ¢Que beneficios se han obtenido en el proceso de importacion desde la implementacion del
sistema Ecuapass?

3. ¢Qué tipo de normativas se aplicaron para la importacion de equipos médicos?

Principales resultados de la entrevista

Las importaciones de equipos médicos no han sido impactadas severamente por las medidas
no arancelarias aplicadas a los mismos. Los entrevistados perciben que no existen medidas
arancelarias para la totalidad de insumos, instrumental y equipos médicos, que estos pagan el 12
% del IVA, 0.05 FONDINFA, no pagan salvaguardias y tienen un arancel del 0 % refiriéndose a
los equipos médicos. Con la implementacion del sistema Ecuapass los procesos de importacion y

exportacion se agilitaron, facilitaron a las empresas y para el servicio aduanero.

Existen normativas para las importaciones de productos para el cuidado de la salud por lo

que se requieren realizar tramites para la obtencion de los mismos. En las entrevistan dicen que no

se han colocado ningun tipo de restriccion o cupo para la importacién para los equipos médicos.
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Encuesta

Encuesta Mequimedix - Anénima

Edad:
Sexo: Hombre _ Mujer
Departamento:
1. ¢Qué tiempo ha prestado sus servicios en Mequimedix Cia. Ltda.?
___DeOalafio  delafioa2afios _ de2afioa3afios __ masde 3 afos
2. ¢Con la introduccion del software ECUAPASS, mejoraron las importaciones de
productos en Mequimedix Cia. Ltda.?
___Muydeacuerdo _ deacuerdo _ endesacuerdo __ totalmente en desacuerdo
3. ¢Afecto a la importacion de productos el incremento del 1IVA?
___Muydeacuerdo _ deacuerdo __ endesacuerdo __ totalmente en desacuerdo
4. ¢Laaplicacién de salvaguardias, afect6 a todos los productos que importé Mequimedix
Cia. Ltda. en los afios 2015 y 20167
___Muydeacuerdo _ deacuerdo____ endesacuerdo __ totalmente en desacuerdo
5. ¢Laexigencia de los clientes (para mejorar su competitividad), influye en las ventas de
equipos importados de alta calidad?
___Muydeacuerdo _ deacuerdo ___ endesacuerdo __ totalmente en desacuerdo
6. ¢La figura de la investigacion, innovacion, y desarrollo tecnoldgico, estimulan las
ventas de insumos, instrumentos y equipos médicos?
___Muydeacuerdo __ deacuerdo____ endesacuerdo __ totalmente en desacuerdo
7. ¢El otorgamiento de servicios postventa (instalacion, capacitacion asesoria), hacen que

la venta de los insumos, instrumentos y equipos médicos?

Muy de acuerdo de acuerdo en desacuerdo totalmente en desacuerdo
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3.2 Recoleccidn de datos

Para realizar el presente trabajo de investigacion, se desarrollé un levantamiento de
informacidn documental, el cual consistid en recopilar datos historicos de la empresa y se aplicaron

encuestas a funcionarios de los departamentos involucrados.

3.3 Procesamiento, analisis e interpretacion.

Las encuestas se realizaron de manera anénima y fueron aplicadas en los departamentos
comercial, administrativa y de importacion.
Una vez aplicada dicha encuesta se procedi6 a tabular las preguntas de la siguiente manera:

e Se colocaron de manera horizontal y las respuestas de los encuestados de manera vertical.
e Se asignd a cada respuesta un valor.

e Se totalizaron las respuestas recibidas por cada de una de las preguntas.

e Se procedio a calcular el porcentaje total de cada respuesta en cada pregunta.

Una vez obtenidos dichos resultados se procedi6 a graficarlos, y de acuerdo a la tendencia de las
respuestas se elabord una interpretacion de las respuestas recibidas, para cada pregunta.
1. ¢Qué tiempo ha prestado sus servicios en Mequimedix Cia. Ltda.?

Tabla 7

Afos Trabajados

Variable Frecuencia
de0Oalafio 67%

de 1 afio a 2 afios 25%

de 2 afos a 3 afios 0%

mas de 3 afios 8%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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llustracion 15

Tiempo de trabajo

de 2 anosa3
anos
0%

de 1 afo a 2 ainos
25%

de 0alafio
67%

FRECUENCIA

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

Anélisis

Aproximadamente el 67 % de las personas que trabajan en Mequimedix han prestado sus
servicios por menos de 1 afio, el 25 % de las personas han trabajado de entre 1 afio y 2 afios,
mientras que el 8 % funcionaros han trabajado méas de 3 afios en la empresa. Porcentajes que nos
indican que en Mequimedix existen funcionarios que, si conocen de la gestion realizada por la

empresa durante los afios 2014, 2015 y 2016, y por lo tanto su testimonio tiene mejores bases.
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2.

¢Con la introduccion del software ECUAPASS, mejoraron las importaciones de

productos en Mequimedix Cia. Ltda.?

Tabla 8

Software Ecuapass

Variable Frecuencia
muy de acuerdo 0%

de acuerdo 38%

en desacuerdo 50%
totalmente en desacuerdo |12%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

llustracion 16

Software Ecuapass

Muy deacuerdo
totalmente en 0%

desacuerdo
13%

en desacuerdo
50%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

FRECUENCIA
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Anélisis

Con la introduccion del software Ecuapass, las importaciones de productos en Mequimedix,
indican los encuestados que, en un 38% del personal indica que el software si ha mejorado el
proceso de tramitacion de una importacion, para el 50% del personal los cambios realizados por
este sistema no realizan un verdadero aporte que mejore el proceso de importacion, y para un 13%
de los funcionarios de Mequimedix sostienen que el aporte del software Ecuapass no ha sido

significante para mejorar los procesos de importacion.

Si bien es cierto que el avance tecnoldgico que significa la implementacion de Ecuapass
permite obtener mas y mejores, consultas, reportes, los cuales enriquecen las estadisticas del
comercio exterior en el pais, pero lamentablemente el usuario percibe que no existe una verdadera
disminucion en la tramitologia de una importacion.

3. ¢Afecto a la importacién de productos el incremento del IVA?

Tabla 9

Incremento del IVA

Variable Frecuencia
muy de acuerdo 100%

de acuerdo 0%

en desacuerdo 0%
totalmente en desacuerdo | 0%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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Anadlisis

llustraciéon 17

Incremento del IVA

en desacuerdo

0% De acuerdo
(]

0%

Muy deacuerdo
100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

FRECUENCIA

En un 100 % del personal encuestado de Mequimedix percibe que el incremento de 2

porcentuales del IVA si afecto a las ventas, las causas pueden ser por el incremento del costo de la

importacion, lo que provoca que el precio de venta al publico también aumente, esto provoca que

los clientes busquen mejores precios y por ende bajan las ventas.
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4. ¢La aplicacion de salvaguardias, afectd a todos los productos que importo

Mequimedix Cia. Ltda. en los afios 2015 y 20167

Tabla 10

Aplicacion Salvaguardias

Variable Frecuencia
muy de acuerdo 100%

de acuerdo 0%

en desacuerdo 0%
totalmente en desacuerdo | 0%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

llustracion 18

Aplicacion de Salvaguardias

totalmente en
desacuerdo
0%

en desacuerdo
0%

Muy deacuerdo FRECUENCIA

100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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Andlisis

El 100 % de los encuestados perciben que las importaciones de Mequimedix si se afectaron
con la implementacion de las salvaguardias (en el afio 2016), esto a su vez incidi6 en los costos de
importacion, por lo que el precio de venta al publico subio y causo que bajen las ventas de productos

médicos en la empresa.

Debemos considerar que las salvaguardias son sobre tasas arancelarias creadas para
proteger la produccion interna de un pais. En el caso del Ecuador estas duraron 28 meses a partir
del mes de marzo del 2015 hasta junio de 2017; por lo tanto, podemos sentenciar que la percepcion
de los funcionarios de Mequimedix, esto es la disminucion de las ventas a causa de las
salvaguardias, percepcion no acertada, porque al contrario de lo dicho en el afio 2015 hubo un
crecimiento en las ventas del 7%, y se deben considerar también que hay otros factores que han
afectado las ventas a partir del afio 2016.

5. ¢La exigencia de los clientes (para mejorar su competitividad), influye en las

ventas de equipos importados de alta calidad?

Tabla 11

Exigencia de los clientes (para mejorar su competitividad)

Variable Frecuencia
Muy de acuerdo 80%

De acuerdo 20%

en desacuerdo 0%
totalmente en desacuerdo | 0%

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

50



llustraciéon 19

Exigencia de clientes (mejorar su competitividad)

en desacuerdo
De acuerdo 0% totalmente en
20% desacuerdo
0%

Muy deacuerdo FRECUENCIA

80%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

Andlisis

Al ser una empresa importadora de productos médicos, esta debe cumplir de manera
obligatoria con ciertos estandares de calidad que exigen los procesos de importacion. Del personal
encuestado el 80%, sostiene que es decisoria la exigencia de los clientes al momento de cerrar una
venta; mientras que el 20% restante cree que esta variable si influye al realizar una venta. El
profesional de la salud exige alta calidad en los productos médicos debido a que las leyes referentes
a la mala préactica médica, se endurecieron en el Ecuador, por esta razén en especial se exige alta

calidad en los insumos, instrumentos y equipos médicos.

51



6. ¢La figura de la investigacion, innovacion, y desarrollo tecnolégico, estimulan las

ventas de insumos, instrumentos y equipos medicos?

Tabla 12

La investigacion, innovacion, y desarrollo tecnologico estimulan las ventas

Variable Frecuencia
Muy de acuerdo 100%

De acuerdo 0%

en desacuerdo 0%
totalmente en desacuerdo | 0%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
lustracién 20

La investigacién, innovacion, y desarrollo tecnoldgico estimulan las ventas

totalmente en
desacuerdo
0%

en desacuerdo
0%

FRECUENCIA

Muy deacuerdo
100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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Analisis

El 100 % de los encuestados piensan que las actividades de la investigacion, innovacion y
desarrollo tecnoldgico, inciden importantemente en la gestion de ventas, sin dejar de considerar
que el avance médico — cientifico es un factor desequilibrante y se convierte en una ventaja

competitiva.

El mercado de los insumos, instrumentos y equipos médicos estd en constante desarrollo,
por esta razon se crean permanentemente nuevas técnicas, nuevos procedimientos y nuevos
tratamientos para los pacientes, razén por la cual las casas de salud exigen que se comercialicen

productos de ultima tecnologia.

7. ¢El otorgamiento de servicios postventa (instalacion, capacitacion asesoria), hacen
gue la venta de los insumos, instrumentos y equipos médicos?

Tabla 13

Servicios postventa (instalacion, capacitacion asesoria)

Variable Frecuencia
Muy de acuerdo 80%

De acuerdo 20%

en desacuerdo 0%
totalmente en desacuerdo |0%

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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llustracion 21

Servicios postventa (instalacion, capacitacion asesoria)

en desacuerdo
De acuerdo 0% totalmente en
20%

desacuerdo
0%

Muy deacuerdo  FRECUENCIA

80%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

Andlisis

El 80% de los funcionarios de Mequimedix encuestados, creen que las ventas dependen de
un buen servicio postventa, y el 20% de los encuestados restantes piensas que este factor si influye

en la gestion de ventas.

Una vez que se ha realizado la venta de un equipo médico a una casa de salud este es
instalado y posteriormente Mequimedix procede a capacitar a los usuarios de este. Este
procedimiento es un valor agregado que otorga la empresa a sus clientes, siendo estas acciones

bien vistas por el cliente.
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FASE 3:

Validacion del proyecto de investigacion y desarrollo
1. Resumen de observacion:
El giro comercial de la empresa Mequimedix Cia. Ltda., comprende la comercializacién e
importacion de insumos, herramientas y equipos médicos. Las importaciones normalmente se
hacen a peticidn de una casa de salud, es decir que practicamente una importacion se corresponde

a una venta.

Para poder desarrollar estas actividades, es imperativo encontrarse en acorde total con la
normativa legal vigente; por esta razon los funcionarios encargados de realizar las importaciones
de productos, tienen que estar permanentemente actualizados con la legislacion que en el Ecuador

se implementa.

En los afios 2014, 2015 y 2016 se dictaron varias leyes tendientes a regular las actividades
del comercio exterior; normas que exigian realizar ajustes a los registros sanitarios de los productos

importados; en la empresa de Mequimedix tienen las siguientes lineas:
e Equipos médicos,
e Equipos médico menor,
e Mobiliario medico, e
e Insumos médicos

Las normativas referentes a la calidad de los insumos, instrumentos y equipos médicos y de
la materia prima con la cual fueron fabricados estos productos hacen que cumplan todas la normas

de calidad. En el caso de los bienes comercializados por Mequimedix, estos calificaron sin
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dificultad, ya que los requerimientos de calidad, por parte de los profesionales de la salud, le han

obligado a ser muy exigente en la seleccion de sus productos.

Entre esta normativa expedida se implemento, lo que a la postre se convertiria en un
importante avance en el Ecuador, en materia de administracion del comercio exterior, fue la
incorporacion del sistema ECUAPASS; sistema que simplificd notablemente la tramitologia a

realizarse en una importacion, con la implementacion de éste se lograron dos importantes avances:

1. EI BCE mejoré la entrega de informacion estadistica, y

2. Mequimedix logré mejorar el control de la tramitacidén de una importacion.

En el tema de la gestion de la importacion, practicamente todos los productos que importa
Mequimedix Cia. Ltda., al ser estos de una alta calidad no sufrieron muchos cambios con el
cumplimiento de su documentacion y en cuanto se refiere a la tramitologia cumplia muy

satisfactoriamente con los ajustes implementados en los requerimientos.

La expedicion de salvaguardias no afect6 a las lineas de: equipos médicos, insumos médicos
y mobiliario médico, los aranceles para estos productos se mantuvieron, es decir que no afecto al
78,7% de las ventas, pero si afect6 a la linea de equipo médico menor es decir al 21,3% de las
ventas de Mequimedix, los porcentajes promedio de las ventas corresponden a la media aritmética
simple de los afios 2014, 2015 y 2016, segun el analisis de ventas de la empresa por lineas de

producto, presentado a continuacion.

Por otra parte, en este trabajo de investigacion se pudo observar que el incremento de 2 puntos
porcentuales al IVA, al costo de importacion de un producto, modifico levemente el precio final
de venta de los productos médicos comercializados por Mequimedix. La ley Organica de

Solidaridad y de Corresponsabilidad Ciudadana para la Reconstruccion y Reactivacion de las
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Zonas Afectadas por el Terremoto del 16 de abril de 2016 (Funcion Legislativa, 2016), como su

titulo lo indica esta ley decreta el incremento de 2 puntos porcentuales al IVA, y las zonas a las que

hace referencia esta ley son las provincias de Manabi y Esmeraldas. Las misma que fue aplicada el

de mayo del 2012 hasta mayo del 2017, con lo cual la empresa Mequimedix tuvo que subir sus

precios de venta al publico.

llustracion 22

Composicion de las ventas de Mequimedix Cia Ltda.

COMPOSICION DE LAS VENTAS DE MEQUIMEDIX CiA. LTDA. - POR LINEA DE PRODUCTOS

LINEA DE PRODUCTOS VALOR - % PARTICIPACION EN VENTAS | PROMEDIO
2014 2015 2016

Equipo médico (intrumental quiritrgico) 368,446.01 366,558.13 261,363.29 | 332,122.47
66.34% 65.16% 65.24% 65.58%)

Equipo médico menor 110,298.01 112,465.47 96,130.54 | 106,298.01
19.86% 19.99% 24.00% 21.28%)

Mobiliario médico 75,439.24 82,007.29 40,264.79 65,903.78
13.58% 14.58% 10.05% 12.74%

Insumos médicos 1,192.73 1,508.12 2,860.37 1,853.74
0.21% 0.27% 0.71% 0.40%
Suman: 555,376.00 562,539.00 400,615.00 | 506,178.00 I

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Joselyn Gordillo

Con este trabajo de investigacion se ha podido observar que, fueron diferentes los factores

externos e internos influyeron notablemente, en la economia del pais y por ende en los resultados

financieros de la empresa Mequimedix Cia. Ltda. En el afio 2014 y 2015 se produjo un incremento

del 7% en las ventas, debido a que el gobierno construyé nuevas casas de salud; pero en el afio

2016 las ventas disminuyeron en un 16%, se estima que se produjo debido a la implementacion de

salvaguardias en las importaciones y la desaceleracion econémica.
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Esto provoco que la empresa profundice el andlisis de sus Estados Financieros, esto con la
finalidad de que permita a la empresa adoptar nuevas estrategias de comercializacion para
obviamente mejorar su gestion de ventas. Estrategias como ampliar su cobertura a través de la
contratacion de un vendedor mas, buscar productos sustitutos que garanticen la calidad pero que
tengan un menor coste, realizar promociones y revisar los precios de ventas de todo su portafolio

de productos.

La empresa hoy en dia se encuentra funcionando normalmente, pero los factores externos a los
que se enfrenta atn perduran, esto ha obligado a que la empresa sea mas imaginativa, y que busque

constantemente otras alternativas para mejorar la comercializacion de sus productos.

Al realizar un andlisis de las ventas efectuadas por Mequimedix Cia Ltda. Durante los afios
2014, 2015, 2016, se genero un reporte de ventas por producto y ordenado este a su vez por el valor
de ventas, de mayor a menor. Este informe nos permitid visualizar cuales son los productos de
mayor venta en los 3 afios indicados, con la intencion de seleccionar aquellos productos que tienen
una mayor participacion en el total de ventas, los cuales pasarian a formar el inventario estratégico
de la empresa; el cual serviria para atender mas rapidamente a los clientes que piden estos

productos.

2. Induccion
Este trabajo de investigacion ha permitido certificar que, los productos médicos (insumos,
instrumentos y equipos médicos), que comercializa la empresa Mequimedix Cia Ltda. son de una
altisima calidad, caracteristica que le ha brindado a la empresa prestigio y un buen nombre, a tal
punto de que la calidad de sus productos se convertiria en una importante ventaja competitiva,

permitiéndole esto, incluso a la empresa progresar continuamente.
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Se han dado problemas exdgenos que han venido desmejorando su poder de
comercializacion, como la incorporacion de salvaguardias a las importaciones, el aumento
porcentual del IVA a todos los productos y servicios comercializados en el Ecuador, exigencias
referentes a la calidad tanto del producto como de sus materias primas con las que este fueron
fabricados y la incorporacion de cambios solicitados para la obtencién de los registros sanitarios
para los productos importados. Estos fendmenos estimularon a la empresa, para que realizara mas
y profundos analisis a sus estados financieros y a su gestion empresarial, lo que permitié establecer
nuevas estrategias que le permitan ir incrementando sus ingresos por ventas, optimizar Ssus costos
y gastos; ya que la desaceleracion econdémica ha traido, en conclusion, nuevas reglas de juego para
continuar participando en el mercado de los productos médicos, y Mequimedix necesito adaptarse

a estas nuevas modalidades de comercio y de importacion de productos médicos.

3. Hipotesis
Las barreras arancelarias y no arancelarias afectaron moderadamente a las importaciones
de insumos, instrumentos y equipos médicos, de MEQUIMEDIX en el DMQ durante el periodo

2014-2016, provocando a su vez que los ingresos por ventas de productos caigan en este periodo.
4. Probar la hipotesis por experimentacion

Los gobiernos implementan barreras arancelarias con el fin de proteger el mercado e

incentivar la produccion nacional, por lo que impone este tipo de restricciones al momento de

importar productos para asi lograr su propésito. Las barreras no arancelarias que en Ecuador rigen

son:
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llustracion 23

Principales Barreras arancelarias de las importaciones

Barreras arancelarias y no arancelarias:

Implementacion de salvaguardias.

Prohibicion de importacion para ciertos
productos.

Aumento de 2 puntos porcentuales en el
IVA.

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

La implementacién de salvaguardias se efectud para: salvaguardar la produccion nacional,
en el de Mequimedix, los productos afectados corresponden a la linea de equipo menor, por lo que
se decidié dejar de importar estos productos que represan un 21,6% de participacion en el total de
las ventas de la empresa y comenzar a comprarlos localmente para asi poder satisfacer la demanda

de los clientes de Mequimedix.

Otra variable arancelaria que debemos considerar, es la prohibicion de importacién de
ciertos productos, que se traen esporadicamente a pedido de los clientes, en la linea de equipos
médicos esta el Desfibrilador de signos vitales. De acuerdo a la normativa técnica de importacion,

medicamentos y tratamientos especializados. (ARCSA, 2016) Al tener este tipo de restricciones,
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la importacion de productos se torna mas complicada, pero la empresa para solucionar este impase

busca otros productos sustitutos.

Aumento de dos puntos porcentuales en el IVA: este aumento ocurrié con el fin de ayudar a
los afectados por el terremoto de abril del 2016. Para la empresa Mequimedix este aumento del

IVA fue un causante de la baja en sus importaciones y a su vez de las ventas.

llustracion 24

Principales Resultados de las Encuestas y Entrevistas

Calidad de
los productos

Desarrollo
tecnolégico

Servicio
Postventa

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

La legislacién ecuatoriana establece varios parametros que exigen que los productos

médicos y que las materias primas que se utilizaron para fabricarlos, deben cumplir con las

exigencias técnicas establecidas en las normas de calidad, Mequimedix se ha preocupado al
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seleccionar sus productos de que estos cumplan con todas las normas técnicas de calidad exigidas
para realizar la importacion de insumos, instrumentos y equipos medicos.

La ciencia médico - cientifica busca permanentemente desarrollarse a través de la
investigacion e innovacion, para dar solucién a los problemas de salud conocidos. Por esta razén
Mequimedix busca que sus proveedores se encuentren a la vanguardia del desarrollo tecnoldgico

y que sus productos estén en armonia con a la Gltima tecnologia.

Cuando se realiza la venta de un equipo médico es usual que las empresas los instalen y se
brinde la capacitacion correspondiente para el uso correcto del mencionado equipo, para
Mequimedix el servicio postventa se considera como vital, puesto que de este dependen las futuras
ventas; el servicio postventa se lo considera a la: instalacion de los equipos médicos, capacitacion
para el manejo del equipo y brindarle al cliente una actualizacién permanente en los avances

tecnoldgicos de la ciencia médica.

5. Demostracion o refutacion antitesis de las hip6tesis

llustracion 25

Analisis de las ventas de Mequimedix Cia Ltda.

MEQUIMEDIX CIA. LTDA.
VENTAS ANUALES - SRI

VENTAS 2014 2015 2016
Resumen de ventas y otras operaciones del periodo que declara TOTAL TOTAL VALOR % TOTAL VALOR %
Ventas locales (excluye activos fijos) gravadas tarifa 12% 555,378 592,639 37,263 7% 497,953 (94,687) -16%
TOTAL VENTAS ¥ OTRAS OPERACIONES 555,376 592,639 37,263 7% 497,053 (94,687) -16%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

En la actualidad Mequimedix realiza importaciones de productos bajo pedido del cliente es

decir cuando la empresa realiza una venta.
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Se observa a través de la ilustracion 25, correspondiente al andlisis de las ventas de
Mequimedix, en el cual se evidencia que: en el afio 2015 se produjo un incremento en las ventas
del 7%, y cuando se implementaron las salvaguardias y se aumentd el porcentaje de IVA,
provocando una disminucion en las importaciones que realizé Mequimedix en el siguiente afio. Se
empez6 a comprar productos localmente, en especial de la linea de muebles medicos, para

satisfacer la demanda de sus clientes.

6. Evaluacién Financiera

Como parte del trabajo de evaluacién financiera a los resultados de Mequimedix Cia. Ltda., en
primer lugar, se ha realizado un andlisis de los estados financieros, para identificar que estrategias

debe adaptar la empresa para mejorar sus rentabilidades.

Se realizaron los Analisis Horizontal a los Balances Generales de los afios 2014, 2015 y 2016.
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llustracion 26

Andlisis Balance General

MEQUIMEDIX CIA. LTDA.

Balance General - Historico

ANALISIS HORIZONTAL
CUENTAS CONTABLES 2014 2015 SUMA 14y15: % 2016 SUMA 15y16; %

ACTIVO
ACTIVOS CORRIENTES
EFECTIVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO 17,201.62 30000  (1690162): -98% 1142045  11,120.45: 3707%
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR CORR CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR COM| NO RELACIONADAS 17017358 |  172,721.80 254822 | 1% 14848689 |  (2423491) -14%
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR CORRTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR}OTRAS NO RELACIONADAS 4,874.42 4,994.42 12000 2% (4,994.42); -100%
ENTE ‘ \ A 1,753.79 655.95 (1,097.84) -63%| (655.95); -100%
ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES i CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL SUJETO PASIVO (IMPUESTO A LA RENTA) 1522306  12,11673 (3,106.33); -20% 593567 (6,18106) -51%|
INVENTARIOS NVENTARIO DE PROD. TERM. Y MERCAD. EN ALMACEN (EXCLUYENDO OBRAS/INMUEBLEY 2595046 |  17,561.38 (8389.08) -32% 26,6138 850000 |  48%
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 14,59127 14,591.27 5,639.87 (8.95140) -61%)
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 23517693 | 222,941.55 (12235.38)] 5% 19758426 | (25,397.29), -11%
ACTIVOS NO CORRIENTES PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO COSTO HISTORICO ANTES DE REEXPRESI( 7,738.05 7,738.05 000 0% 7,738.05 0,00 0%

MUEBLES Y ENSERES 13,009.91 13,009.91 000 0% 1300991 000 0%

EQUIPO DE COMPUTACION 1703328 |  17,03328 000 0% 1703328 000 0%

VEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE Y CAMINERO MOVIL 6794897 | 8222576 | 1427679 21% 8222576 000 0%
PROPIEDADES, PLANTAY EQUIPO (-} DEPRECIACION ACUMULADA DE PROPIEDA! DEL COSTO HISTORICO ANTES DEREEXPR  (64,338.32);  (82,521.84):  (18,183.52): 28%  (9818643)  (15664.59)  19%
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 41,391.89 37,485.16 (3.906.73) [ -9% 2182057 | (15664.59)| -42%)
TOTAL DEL ACTIVO 276,568.82 . 260,426.71 - (16,142.11): -6%; 219,364.83 .  (41,061.88) -16%
PASIVO
PASIVOS CORRIENTES
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR CORRIFCUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR COMERCIALES CORRIENTES 4182874 | 8575848 4392974 105%

AEN A £l 2,51167 (2,511.67)| -100%
NO RELACIONADAS 112,625.78 (112,625.78); -100%  43,149.60 :  43,149.60
AS CUEN JENTOS POR PAGARIA ACCION A 2,94121 294121

OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIENO RELACIONADAS 1137265 2518654 1381389 | 121%  30,12875 494221 | 20%
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR DEL EIERCICIO 8,965.00 9,225.30 26030 3% 2,34556 (6879.74);  -75%
PASIVOS CORRIENTES POR BENEFICIOS ALOS | PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR DEL EJERCICIO 6,950.53 7,399.97 44944 | 6% 1,881.46 (551851)| -75%

OBLIGACIONES CON EL IESS 155557 155557 127393 (2816¢);  -18%

LACION F 6,076.66 6,076.66 (6,076.66)| -100%

OTROS PASIVOS CORRIENTES POR BENEFICIOS A EMPLEADOS 3,896.66 1,157.31 (2,73935) -70% 1,296.50 13919 | 12%)
OTROS PASIVOS CORRIENTES OTROS 3,77064
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 18815103 | 13930104 (48.349.99) -26% 83,8464 2947445 | 21%)
PASIVOS NO CORRIENTES
PASIVOS NO CORRIENTES POR BENEFICIOS A [JUBILACION PATRONAL 3,990.88

DESAHUCIO 2,085.78
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 6,076.66 0%
TOTAL DEL PASIVO 188,151.03 |  139301.04 | (48,849.99) -26% 8992310 2947445 1%
PATRIMONIO
CAPITAL SUSCRITO Y/O ASIGNADO 400.00 400.00 000 0% 400.00 000 0%
RESERVAS RESERVA LEGAL 2,464.46 2,464.46 000| 0% 2,464.46 000 0%
RESULTADOS ACUMULADOS UTILIDADES ACUMULADAS DE EJERCICIOS ANTERIORES 4960068 | 8002202 3042134 61% 11272990  32707.88 |  41%

RESULTADOS ACUMULADOS POR ADOPCION POR PRIMERA VEZ DE LAS NIIF 5,531.31 553131 000! 0% 553131 000 0%

UTILIDAD DEL EJERCICIO 3042134 | 32,707.88 228658 1 8% 831606 :  (24.39182) -75%
TOTAL PATRIMONIO 88417.79 | 12112567 | 32,707.88 | 37% 12944173 8,316.06 7%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 276,568.82 | 260,426.71 (16,142.11): -6% 219,364.83 (41,061.83) -16%'

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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Al realizar un analisis de la gestion de la empresa, a través de la comparacion del afio 2014
con el 2015 y del afio 2015 con el 2016; observamos un crecimiento en sus ventas del 7%, y en la

segunda se observa un decrecimiento de las ventas del 16%.

Se pude evidenciar que, en el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre en el afio 2015, en
las cuentas contables del Balance General, los saldos de los Activos Corrientes experimentan un
decrecimiento del 5%, los Activos no corrientes decrecen en un 9%, el Pasivo decrecio en un 26%

y el Patrimonio crecid en un 37%.

Mientras que, en el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del afio 2015, los saldos de
las cuentas contables también decrecieron, los Activos Corrientes en un 11%, los Activos no
corrientes en un 42%, los Pasivos decrecieron en un 21% y el Patrimonio crecié en un 1 de enero

al 31 de diciembre del afo 2016, 7%

Se realizaron los analisis horizontales a los Estados de Resultados de los afios 2014, 2015

y 2016.

Se procedio a aplicar el andlisis horizontal al Estado de Resultados, a las comparaciones

realizadas entre los afios 2014 con el 2015 y entre los afios 2015 con el 2016.

Los ingresos por ventas del afio 2014 al afio 2015 tuvieron un crecimiento del 7%, esto se
estima que se debe a la construccion de nuevas casas de salud en el sector publico; pero en los
ingresos por ventas del afio 2015 al afio 2016, decrecieron en un 16% Yy se estima que este fue

causado por la desaceleracion econémica y al establecimiento de salvaguardias.
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llustracion 27

Analisis Estado de Resultados

MEQUIMEDIX CIA. LTDA.
Estado de Resultados - Historico
ANALISIS HORIZONTAL
CUENTAS CONTABLES 2014 2015 SUMA 14y15 . % 2016 SUMA 15y16 %
INGRESOS
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS
VENTAS NETAS LOCALES DE BIENES 555,376.24 592,639.42 497,952.52
INTERESES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS 0.69
; TOTAL INGRESOS: | 555,376.93 | 592,639.42 37,262.49 7% | 497,952.52 | (94,686.90)| -16%
EGRESOS

COSTO DE VENTAS INVENTARIO INICIAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR E| 0.00 25,950.46 25,950.46 0% 17,561.38 (8,385.08); -32%
COMPRAS NETAS LOCALES DE BIENES NO PRODUCIDOS 56,662.26 63,588.14 6,925.87 12% 91578.14 27,990.00 44%
IMPORTACIONES DE BIENES NO PRODUCIDOS POR EL S 315,278.46 377,348.25 62,069.80 20% 285,797.98 (91550.27); -24%
(<) INVENTARIO FINAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR 0.00 17,561.38 17,561.38 0% 26,061.38 8,500.00 48%
GASTOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES QUE 42,052.23 40,811.60 (1,240.63) -3% 46,746.10 5,834.50 15%
BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES Y OTRAS REM 5,176.03 495861 {217.42) -4% 6,052.88 1,094,27 22%
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDO DER 8,054.81 5,031.94 (3,022.87); -38% 8,579.61 3,547.67 71%
HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS 560.00 0.00 (560.00) 0% 2,610.00 2,610.00 0%
OTROS 8,074.35 0.00 (8,074.35) 0% 288.20 288.20 0%
GASTOS POR DEPRECIACIONES DEL COSTO HISTORICO DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQU 3,712.20 1113466 742246 200% 15,664.53 452993 41%
OTROS GASTOS PROMOCION Y PUBLICIDAD 0.00 0.00 0.00 0% 487.25 487.25 0%
TRANSPORTE 2,318.34 0.00 (2,318.34) 0% 842647 842647 0%
CONSUMO DE COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES 1,145.39 1,008.13 (137.26)] -12% 697.77 (310.36)] -31%
GASTOS DE VIAJE 6,609.77 2,247 46 (4362.31); -66% 47190 (1,775.56); -79%
GASTOS DE GESTION 0.00 332.93 332.93 0% 2,003.07 1670.14| 502%
ARRENDAMIENTOS OPERATIVOS 422400 5,160.00 936.00 22% 3,382.50 (1,777.50); -34%
SUMINISTROS, HERRAMIENTAS, MATERIALES Y REPUEST| 4,680.81 475.53 (4,205.28)] -90% 3,593.80 311827 656%
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 453574 141234 (3,123.40); -69% 6,863.50 545116 386%
SEGUROS Y REASEGUROS (PRIMAS Y CESIONES) 2,860.84 5,810.08 294924 103% 639.33 (5,170.75)i -89%
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS 4,829.96 954.10 (3,875.86): -80% 534.38 (415.72); -44%
- E SE CARG COSTO O GASTC 87.03 0.00 (87.03) 0% 0.00 0.00 0%
COMISIONES Y SIMILARES (DIFERENTES DE LAS COMISIONO RELACIONADAS 0.00 5,115.26 5,115.26 0% 2,376.79 (2,738.47)] -54%
OPERACIONES DE REGALIAS SERVICIOS TECNICOS AD O RELACIONADA 0.00 3,140.00 3,140.00 0% 0.00 (3.140.00); -100%
SERVICIOS PUBLICOS 2,001.78 2,395.50 393.72 20% 660.18 (1,735.32)! -72%
OTROS 25,222.93 3,992.66 (21230.27); -84% 0.00 (3,992.66): -100%
NTERESES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS NO RELACIONADAS 1,383.13 0.00 (1,383.13) 0% 6,455.00 6,455.00 0%
TOTAL COSTOS 371,940.72 . 449,325.47 7738475: 21%: 368,876.12 (80,449.35); -18%
TOTAL GASTOS 127,529.34 93,980.80 (33,548.54)] -26%| 116,533.32 22,552.52 24%
TOTAL EGRESOS: | 499,470.06 | 543,306.27 43,836.21 9% : 485,409.44 (57,896.83): -11%

Itados antes de 55,906.87 49,333.15 12,543.08

15% participacion empleados 6,950.53 7,395.97 1,881.46

Itados antes de i 50,319.98 41,933.18 10,661.62

22% Impuesto z Ia Renta: 11,070.40 9,225.30 2,345.56
Resultado del Ejercicio:| 39,249.58 | 32,707.88 (654171 -17%| 8,316.06 (24,39182)) -75%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo
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Lo expuesto anteriormente, se puede corroborar con este analisis, ya que en la comparacion
de los afios 2014 con el 2015, los Costos de Ventas crecieron en un 21%, aqui ya podemos observar
como influencian la incorporacién de las salvaguardas en las importaciones y los Gastos de Ventas

decrecieron en un 26%, lo que se atribuye a la desaceleracion econémica.

En el andlisis de la comparacion de los afios 2015 con el 2016, los Costos de Ventas
decrecieron en un 18%, y los Gastos de Ventas aumentan en un 24%, lo que se atribuye a la
desaceleracion econdmica, ya que la empresa casi mantiene el nivel de gastos mientras que las

ventas decrecieron.

Ademas, se aplicaron otros indices financieros, a los cuales se realizé el correspondiente

analisis.
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llustracion 28

Andlisis financieros

MEQUIMEDIX CIA. LTDA.
ANALISIS FINANCIEROS
CALCULO DE LOS INDICES

NOMBRE FORMULA VALOR
DEL INDICE DEL INDICE 2014 2015 2016
1 | INDICE DE SOLVENCIA| ACTIVO CORRIENTE /
PASIVO CORRIENTE LS 1.0 2.36
(VECES) : - -
5 5 | 'NDICE DE LIQUIDEZ | CAJA + INVERSIONES
INMEDIATA TEMPORALES / PASIVO
- CORRIENTE ar m— o
(VECES)
| oy JOTACIONDE | eyt s catorto/
CUENTAS POR COBRAR 2.2 343 135
(VECES) B3 e
] g 5 ROTACION DE COMPRAS A CREDITO
CUENTAS POR PAGAR | DE MP / CUENTAS POR
-4 PAGAR L35 07 0,00
§ (VECES)
4
5 | ADELANTO (ATRASO) | PLAZO NORMAL
EN LOS DIAS DE PAGO | PLAZO MEDIO DI
CUENTAS POR PAGAR (209 (1s) an|
({DIAS)
€ 18| INDICE DE SOUDEZ PASIVO TOTAL /
g 3 ACTIVO TOTAL — = e
(%)
A RENTABILIDAD (UTIIDAD NETA +
GLOBAL (%) mt(m:)sr) a{n ACTIVO B kel fis
z (RG > Kp)
-
& |, ":‘:ﬁ:’:mmn % UnuDAD NETA/
§ PATRIMONIO 044 027 0.06
& (%)

L X L

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Joselyn Gordillo

1. Indices de Liquides: al aplicar estos indices financieros a los afios 2014, 2015 y 2016, se
ha obtenido un resultado favorable en el caso del indice de solvencia, pero en el indice de

liquidez inmediata es desfavorable. Lo que indica que la empresa Mequimedix Cia. Ltda.,
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posee valores de facil conversion al efectivo, que permiten cubrir las obligaciones; més no
puede cubrir sus obligaciones inmediatas con aquellas cuentas contables que representan al

efectivo.

Iindices de eficiencia: con la aplicacion de estos indices financieros a los afios 2014, 2015
y 2016, nos dice que la empresa no administra eficientemente la gestion de cobranzas; pero
aparentemente se maneja bien con los pagos a sus proveedores. En el caso de los pagos
este andlisis dice que la empresa estd logrando conservar por mas tiempo los recursos

econdmicos.

Iindice de endeudamiento y capacidad de pago: este indice financiero aplicado a los afios
2014, 2015 y 2016, nos dice que la empresa, al final de este periodo, cuenta con el 40% del

valor de sus activos para soportar futuros créditos.

Indices de rentabilidad: con la aplicacion de estos indices financieros a los afios 2014,
2015y 2016, podemos observar cdmo afo a afio la rentabilidad de la empresa Mequimedix
Cia. Ltda. va decayendo. Esto se produce por factores exdgenos, entre los mas importantes

tenemos, la desaceleracion econdmica y la implementacion de salvaguardas.

Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones
Con este estudio se ha podido afirmar que las barreras arancelarias y no arancelarias, como

la aplicacion de salvaguardias, el incremento al 14% del VA, la prohiccion de importacion
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de ciertos productos, y la desaceleracion econémica del pais, incidieron en las ventas,
decreciendo estas, en un 16%, en el afio 2016. En el proceso de importacion de insumos,
instrumentos y equipos médicos que comercializa la empresa Mequimedix Cia. Ltda., y de
cdmo, estas a su vez incidieron en los ingresos por ventas, esto lo podemos evidenciar
mediante la compracion entre los afios 2014 y 2015 donde se produjo un incremento del

7%, y de los afios 2015 con el 2016, mostrandonos una disminucion del 16%.

e Este trabajo de investigacion ha permitido confirmar que una importacion esta ligada a una
venta, los analisis aplicados a los diferentes reportes nos muestran que en la comparacion
de los afios 2014 con el 2015 tenemos un creciemiento del 20% de las importaciones y la
comparacion de los afios 2015 con el 2016 tenemos un incremento de las importaciones del
24%., a pesar de las barreras impuestas por el gobierno la empresa Mequimedix ha logrado
sortear dichos obstaculos a traves de estrategias de ventas, contratacion de mas personal, y

manejo de inventarios estrategicos.

e Una vez aplicados indicadores a los estados financieros estos permitieron evidenciar las
fallas que Mequimedix tiene en el proceso de cobranzas, y en el ortorgamiento de plazos

del credito ya que este es demasiado largo para la economia de la empresa.

Recomendaciones
e Mequimedix necesita sumarse y aprovechar completamente a la tecnologia que se
encuentra al alcance de todos, esta actitud de aceptacion debe formar parte incluso de la

cultura empresarial; ya que la tecnologia cuando es usada correctamente, permite
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desarrollar répida y eficazmente un trabajo. Solo entonces podremos verificar como en su
conjunto se agilitan todos las gestiones y de esta manera optimizaremos los costos y tiempos
para hacer una importacion, esto nos permitira estar mejor preparados para cuando se
vuelva a presentra un ajuste importante en los procesos de importacion.

e Gracias a los diferentes analisis que se han aplicado a los reportes e informes de la empresa
Mequimedix, vemos que es prudente importar productos para mantener un inventario

estratégico con aquellos productos que mas se venden.

e El tratamiento del crédito tanto el obtenido de los proveedores, como el entregado a los
clientes, se tiene que mejorar. En el caso de los clientes se necesita incorporar un control
de las gestion de cobranza y buscar reducir el tiempo de credito ortogado, y tambien crear

un inventario por proveedor, para de esta manera obtener crédito y prudentes plazos de

pago.
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